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Diplomová práce se zabývá podnikatelským záměrem na rozšíření podniku. První část 
práce je teoretická a vymezuje základní pojmy související s danou problematikou. 
Druhá část práce se týká analýzy současné situace vybrané firmy. Na základě této 
analýzy je navrženo možné řešení pro rozšíření firmy. 
 
Abstract 
This thesis deals with the business plan for expanding the business. The first part is 
theoretical and defines the basic concepts associated with the topic. The second part 
concerns the analysis of the current situation of the selected company. Based on this 
analysis suggested a possible solution for the expansion of the company. 
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Moje diplomová práce se zabývá podnikatelským záměrem rozvoje podniku. Jedná se  
o již existující firmu X, která by ráda rozšířila jednu ze svých činností. Firma vznikla 
v roce 1999 a nejdříve se specializovala na výkup, prodej a recyklaci druhotných 
surovin. V roce 2003 zakoupila nové prostory, díky čemuž se mohla věnovat dalším 
činnostem jako je povrchová úprava kovů, kontejnerová doprava nebo zpracování 
nebezpečných odpadů. Diplomová práce se týká povrchové úpravy kovů, konkrétně 
ruční práškové lakování (komaxit). Této činnosti se firma věnuje poměrně krátce, a to 
od roku 2010. Aby se však mohla v této oblasti dále rozvíjet, je za potřebí nutná 
investice do nových prostor a také nového zařízení. 
Cílem této práce je tedy sestavení takového podnikatelského plánu, na základě kterého 
bude firma schopna posoudit reálnost plánovaného projektu.  
Práce je rozdělena do dvou stěžejních kapitol. První z nich, teoretická východiska práce, 
jsem vypracovala na základě odborné literatury a zabývám se zde základními pojmy 
souvisejícími s podnikatelským plánem a jeho dílčími částmi.  
Druhá část práce pojednává o současné situaci firmy. Zkoumám zde jednotlivé faktory 
makrookolí a mikrookolí, podrobně se věnuji finanční analýze podniku a v rámci této 
kapitoly se také zabývám silnými a slabými stránkami firmy, jejími příležitostmi  
a hrozbami.    
S ohledem na analýzu současné situaci firmy jsem vypracovala vlastní návrhy řešení. 
V této kapitole řeším postup možného řešení a časový harmonogram pomocí metody 





 1 VYMEZENÍ PROBLÉMU A CÍLE PRÁCE 
Tato diplomová práce se zabývá podnikatelským záměrem na rozšíření firmy X. Jedná 
se o strojírenskou firmu menšího charakteru, která by ráda rozšířila jednu ze svých 
činností, a to ruční práškové lakování (komaxit). Této činnosti se věnuje od roku 2010 a 
v současné době se zaměřuje pouze na lakování menších komponentů, pro které má 
potřebné vybavení a prostory. Vzhledem k zakázkám by však firma chtěla své služby 
rozšířit i na větší komponenty. K tomu je ale prozatím omezena jak skladovacími 
prostory, tak potřebnou technikou, což by chtěla změnit. Právě z tohoto důvodu vznikla 
myšlenka vypracovat tento podnikatelský plán.  
Stěžejním cílem mé diplomové práce je tedy vytvořit podnikatelský záměr, na základě 
kterého bude firma schopna posoudit, zda je plánovaný projekt životaschopný.  
Dílčím cílem je provést analýzu současné situace podniku, kde pomocí PEST analýzy, 
Porterova modelu pěti sil, finanční analýzy a následné SWOT analýzy zjistím, jaké má 
podnik předpoklady pro realizaci daného projektu. Dalším dílčím cílem je provést 
analýzu rizik, která mohou při uskutečňování záměru nastat. Mezi dílčí cíle také patří 
vypracování časové harmonogramu a finančního plánu projektu, který zahrnuje i volbu 










 2 TEORETICKÁ VÝCHODISKA PRÁCE 
2.1 Podnikatelský plán 
2.1.1 Účel a smysl podnikatelského plánu 
Podnikatelský plán představuje pro podnik velmi významný dokument. Je důležitý 
nejen před zahájení podnikatelské činnosti, ale také v jejím dalším průběhu. 
Podnikatelský plán je důležité sestavit, chceme-li naši podnikatelskou myšlenku převést 
ve skutečnost a především chceme-li co možná nejvíce minimalizovat riziko neúspěchu. 
(1) 
Obecně lze říct, že jádro všech podnikatelských plánů řeší tři základní otázky, a to: 
 Kde jsme nyní? Tato otázka se týká podrobné analýzy situace, v níž se podnik 
nachází. Zahrnuje analýzu externího i interního prostředí. 
 Kam chceme jít? Zde se jedná o oblast, do které chceme, aby podnik proniknul, 
a pro kterou je podnikatelský plán vyhotoven. 
 Jak se tam chceme dostat? Tato otázka je zaměřena na specifikaci jednotlivých 
druhů zdrojů nebo metod důležitých pro dosažení vytyčených podnikových cílů. 
(2) 
Podnikatelský plán je tedy dokument definující cíle podnikání a způsoby jejich 
dosažení. Je to písemný materiál, který popisuje veškeré zásadní vnější i vnitřní faktory 
související se založením a rozběhem nového podniku. Může sloužit i jako nástroj při 
řízení podniku v době růstu, jako podklad pro získání finančních zdrojů nebo jako 
prostředek pro ověření realizace daného výrobku. Tento důležitý dokument zvyšuje 
naději, že se podnik dostane tam, kam se zamýšlí dostat a také výrazně snižuje riziko 
neúspěchu. (1) 
Existuje celá řada podnikatelské literatury zabývající se definicí podnikatelského plánu. 
Například definice podle autorů Hisriche a Peterse zní takto: „Podnikatelský plán je 
písemný materiál zpracovaný podnikatelem, popisující všechny klíčové vnější i vnitřní 
faktory související se založením i chodem podniku.“ (2 – str. 11) 
 Jinými slovy lze říct, že se jedná o dokument, jenž slouží jak pro majitele firmy, jejich 
manažery, tak i pro externí investory. Podnikatelský plán také napomáhá při stanovení 
životaschopnosti podniku, poskytuje majiteli podklady pro jeho další plánovací činnost, 
je to významný instrument při získávání finančních zdrojů a v neposlední řadě slouží 
také ke kontrole všech podnikatelských aktivit. (2) 
 
2.1.2 Zásady a příprava podnikatelského plánu 
Potenciální investor má s největší pravděpodobností k dispozici i podnikatelské plány 
jiných firem, jenž se na něj snaží také zapůsobit a získat tako finanční prostředky. A 
právě z tohoto důvodu bychom měli při zpracování podnikatelského plánu respektovat 
obecně platné zásady. Podnikatelský plán by měl tedy být: 
 Inovativní. Prostřednictvím podnikatelského plánu musíme investora 
přesvědčit, že náš výrobek bude přinášet unikátní přidanou hodnotu pro 
zákazníka a bude uspokojovat potřeby zákazníků lépe než naše konkurence. 
 Srozumitelný a uváženě stručný. Podnikatelský plán musí být sestaven 
jednoduše, například neuvádíme mnoho myšlenek v jedné větě nebo zbytečně 
nepoužíváme přídavná jména a jsme opatrní při jejich výběru. Myšlenky  
a závěry uvádíme stručně, avšak ne na úkor postižní základních faktů. 
 Logický a přehledný.  Myšlenky a skutečnosti uvádíme v podnikatelském 
plánu tak, aby na sebe navazovaly. Musí být podloženy fakty a uvedená tvrzení 
si nesmí odporovat. Přehlednost podpoříme použitím tabulek a grafů. 
 Pravdivý a reálný. Pravdivost údajů zveřejněných v podnikatelském plánu  
a reálnost očekávaného vývoje musí být samozřejmostí. 
 Respektující rizika. Jelikož je podnikatelský plán zaměřen na budoucnost, měl 
by respektovat rizika, identifikovat je a navrhnout opatření na jejich eliminaci, 
což zvyšuje jeho důvěryhodnost. (5) 
Rozsah a propracovanost podnikatelského plánu je ovlivněn řadou faktorů, mezi které 
například patří velikost firmy, zaměření firmy, velikost trhu, konkurence nebo účel, pro 
který je určen. Záleží také na tom, zda je sestavován pro interní nebo externí účely. Ať 
se však jedná o jakýkoliv podnikatelský plán, jeho příprava by se neměla podcenit. (6) 
  Důležitý je především sběr informací, neboť na kvalitě a množství získaných informací 
závisí kvalita rozhodnutí. V případě špatných informací se správná rozhodnutí dělají 
velmi obtížně. Tato situace se často stává u malých nebo začínajících firem, protože 
nemají takovou znalost celkového trhu jako již zavedené firmy. V dnešní době je však 
výhodou, že je možné značné množství informací najít v elektronické podobě. Profesní 
sdružení a většina firem má své internetové stránky, na nichž je možné získat potřebné 
informace. Další informace je možné najít na veletrzích, výstavách či konferencích, ze 
sborníku nebo z propagačních materiálů. Nejspolehlivějším zdrojem informací je však 
přímý osobní kontakt, kdy jednání se zákazníky, dodavateli, konkurenty nebo experty 
v profesních organizacích může poskytnout dobré podklady pro vyhodnocení postavení 
naší firmy. (6) 
Také by se neměla podcenit formální úprava podnikatelského plánu, neboť předložený 
dokument zprostředkovává první dojem o firmě. Na první straně nesmí chybět obchodní 
jméno firmy, logo, adresa firmy, datum vyhotovení a kontakt na osobu, která za tento 
dokument odpovídá. Kvůli vlastní ochraně firmy by na první stránce také neměl chybět 
pokyn, že veškeré údaje obsažené v podnikatelském plánu jsou důvěrné a předávání 
třetí osobě je dovoleno pouze po schválení autorem. Rozsah podnikatelského plánu 
bývá obvykle 40-50 stran a pracuje se na něm většinou několik týdnů nebo měsíců. 
Proto je vhodné pro vazbu použít pořadač, což umožňuje do poslední chvíle vyměňovat 
a doplňovat stránky. Důraz je také kladen na to, aby byl podnikatelský plán zhotoven 
bez jakýchkoliv překlepů a gramatických chyb. (6) 
 
2.1.3 Sestavení a struktura podnikatelského plánu 
Odborné literatury představují velké množství možných struktur podnikatelského plánu. 
Avšak obsah podnikatelského plánu není pevně vymezen. Jeho struktura je pro každý 
podnik individuální záležitostí a každý investor či banka má jiné požadavky na jeho 
obsah. Důležité je si uvědomit, že podnikatelský plán je částí procesu plánování 
v podniku a jedná se tak o neustále se opakující proces. (2, 4) 
Obvyklá struktura a členění podnikatelského plánu je následující: 
  Titulní strana, 
 exekutivní souhrn, 
 analýza odvětví, 
 popis podniku, 
 výrobní plán, 
 marketingový plán, 
 organizační plán, 
 hodnocení rizik, 
 finanční plán, 
 přílohy (podpůrná dokumentace). (1) 
Titulní strana 
Poskytuje stručné informace o obsahu podnikatelského plánu. Podává základní 
koncepci, kterou chce podnikatel rozvíjet. Obvykle zahrnuje název a sídlo společnosti, 
jména podnikatelů a kontakt, popis společnosti a povaha podnikání, způsob financování 
a jeho struktura. (1) 
Exekutivní souhrn 
Exekutivní souhrn se obvykle vypracovává až po sestavení celého podnikatelského 
plánu v rozsahu několika stránek a je důležité věnovat mu mimořádnou pozornost. 
V případě, že je vytvořen pro investory, má za úkol v maximální možné míře podnítit 
jejich zájem, protože právě na základě exekutivního souhrnu se investoři rozhodují, zda 
má smysl číst celý podnikatelský plán. Tato kapitola je v podstatě stručné shrnutí 
nejvýznamnějších aspektů podnikatelského plánu, měla by obsahovat hlavní myšlenku 
podnikatelského plánu, silné stránky, očekávání, stručný finanční plán. Cílem 
exekutivního souhrnu je tedy čtenáře přesvědčit ke čtení celého dokumentu. (2) 
Analýza trhu 
Tato část především obsahuje analýzu konkurenčního prostředí, kde jsou uvedení 
všichni hlavní konkurenti včetně jejich silných a slabých stránek. Patří sem také analýza 
odvětví z hlediska vývojových trendů a historických výsledků. Také je zde nutné 
zahrnout analýzu zákazníků a na základě provedení segmentace trhu vytipovat cílový 
 trh pro nový podnik. Můžeme zde také zohlednit přírodní faktory, politickou situaci, 
legislativní podmínky aj. (1, 2) 
Popis podniku 
Tato kapitola zahrnuje podrobný popis podniku, aby byla potenciálnímu investorovi 
poskytnuta základní představa o velikosti podniku a jeho záběru. V této části 
podnikatelského plánu nalezneme informace například o produktu či službě, umístění, 
lokalitě, velikosti podniku, personálu, organizační a funkční struktuře, technickém 
vybavení a také o průpravě podnikatele, jako jsou znalostní vybavení, předchozí praxe 
nebo reference. (1) 
Výrobní plán 
Zachycuje celý výrobní proces. Bude-li podnik realizovat část výroby prostřednictvím 
subdodávek, je dobré zde uvést i tyto subdodavatelé včetně argumentů pro jejich výběr. 
Dále by zde měly být uvedeny informace o nákladech a již uzavřených smlouvách. 
V případě, že bude výrobu zajišťovat sám podnikatel, musí zde být uveden například 
popis závodu, strojů a zařízení, používané materiály a jejich dodavatelé atd. Nepůjde-li 
však o výrobní podnik, pak název této kapitoly bude „Obchodní plán“ zahrnující 
například údaje o nákupu zboží a služeb, skladovací prostory aj. Půjde-li o poskytování 
služeb, bude se tato část zabývat popisem procesu poskytování služeb, subdodávkami a 
hodnocením daných subdodavatelů. (1) 
Marketingový plán 
Tato část podnikatelského plánu řeší, jak budou výrobky či služby distribuovány, 
oceňovány a propagovány. Dále by zde měly být také uvedeny odhady objemu 
produkce nebo služeb, z čehož je možné vyvodit odhad rentability nového podniku. 
Potencionální investoři často považují marketingový plán za nejdůležitější součást 
zajištění úspěchu nového podniku. (1) 
Organizační plán 
Organizační plán popisuje formu vlastnictví nového podniku. Pokud se bude jednat  
o obchodní společnost, nesmí zde chybět detailní informace o managementu podniku  
 a také dle příslušné právní formy údaje o obchodních podílech. V této části 
podnikatelského plánu jsou uvedení vedoucí pracovníci podniku včetně jejich vzdělání 
a zkušeností. Dále by zde neměla chybět organizační struktura podniku. (2) 
Hodnocení rizik 
V této kapitole jsou popsána největší možná rizika. Jedná se například o rizika plynoucí 
z reakce konkurence, za slabých stránek marketingu, výroby nebo manažerského týmu. 
Je vhodné připravit alternativní strategie pro jejich eliminaci, neboť pro potenciálního 
investora je tento přístup zárukou, že podnikatel si je možných rizik vědom a je 
připraven jim v případě nutnosti vzdorovat. (2) 
Finanční plán 
Finanční plán je nedílnou součástí podnikatelského plánu, jenž určuje objemy investic 
potřebné pro nový podnik a ukazuje ekonomickou reálnost podnikatelského plánu. 
Zahrnuje tři následující hlavní oblasti: 
 Předpoklad daných příjmů a výdajů alespoň na 3 roky dopředu. Obsahuje 
očekávané tržby a kalkulované náklady. 
 Vývoj hotovostních toků (Cash-flow) s výhledem alespoň na 3 roky. 
 Odhad rozvahy (bilance) poskytující údaje o finanční situaci podniku k danému 
datu. (1) 
Přílohy (podpůrná dokumentace) 
Jedná se o informativní materiály, jenž není nutné zahrnout je do samotného textu. 
Avšak text by měl obsahovat odkaz na tyto materiály. Například korespondence se 
zákazníky, dodavateli, informace z primárního výzkumu aj. (1) 
 
2.1.4 Požadavky na podnikatelský plán 
Správě vypracovaný podnikatelský plán by měl splňovat následující předpoklady: 
  Stručnost, přehlednost a jednoduchost. Při jeho zpracování by se nemělo 
zacházet do hlubších technologických detailů, protože je určen především pro 
investory či bankéře a ti většinou takové odborné znalosti nemají. 
 Měl by prokázat výhody produktu nebo služby pro zákazníka.  
 Orientace na budoucnost. Podnikatelský plán by se neměl zabývat tím, čeho 
již firma dosáhla, ale měl by být zaměřen do budoucna. To znamená, že se musí 
soustředit na vystižení trendů, zpracování prognóz a charakterizovat to, co má 
být dosaženo. 
 Věrohodnost a reálnost. Podnikatelský plán musí být co nejvíce věrohodný  
a realistický, neboť například otevřené zhodnocení konkurence zvyšuje jeho 
důvěryhodnost. 
 Přiměřeně pesimistický podnikatelský plán. Pokud je vypracovaný 
podnikatelský plán příliš pesimistický, může to odradit potencionální investory. 
Proto bychom náš podnikatelský záměr neměli příliš podceňovat. 
 Správný podnikatelský plán nesmí skrývat slabá místa a rizika projektu. 
Může totiž nastat situace, kdy potencionální investor odhalí nějaké negativní 
faktory neuvedené v podnikatelském plánu a to by mohlo značně oslabit 
důvěryhodnost tohoto dokumentu pro investora. Podnikatelský plán by měl tedy 
obsahovat možná rizika, ale také vhodná opatření k eliminaci těchto rizik, což 
ukazuje připravenost manažerského týmu na zvládnutí těchto rizik. 
 Měl by upozornit na konkurenční výhody projektu, silné stránky firmy  
a pravomoc manažerského týmu.  
 Podnikatelský plán má dokázat schopnost firmy hradit případné úroky  
a splátky. To platí zejména v případě, zamýšlíme-li využít bankovního úvěru 
k financování projektu. 
 Efektivní podnikatelský plán musí prokázat návratnost vloženého kapitálu. 
Musí dokázat, jak může investor získat vynaložený kapitál zpět včetně 
s patřičným zhodnocením. 
 Podnikatelský plán musí být vypracován kvalitně i po formální stránce. (3) 
 
 2.1.5 Důvody neúspěchu 
 
Existuje řada chyb a problémů týkajících se podnikatelských plánů, kterým bychom se 
měli snažit vyvarovat. Mezi nejzávažnější a nejčastější chyby patří: 
 Odložení plánu na zítřek. Je to způsobeno faktem, že v podnikání nebude 
nikdy dost času a podnikatel ho zpracovává teprve tehdy, když je to 
nevyhnutelné pro investory. Podnikatelský plán bychom však měli zpracovat co 
nejrychleji, protož čím více je podnikatel zaneprázdněn, tím více potřebuje 
podnikatelský plán. 
 Nedbalé cash-flow. Většina začínajících menších firem zaměňuje zisk za 
hotovost, proto je porozumění cash-flow v podnikatelském plánu kritické. 
Tabulka cash-flow by však měla být nedílnou součástí podnikatelského plánu. 
 Inflace podnikatelské myšlenky. Každá nová myšlenka potřebuje čas, peníze a 
vytrvalost, z tohoto důvodu se nedoporučuje prodávat investorům podnikatelské 
myšlenky v začátcích podnikání.  
 Strach a obavy. Při zpracování podnikatelského plánu nám může poskytnout 
pomoc řada knih zaměřené přímo na zhotovení těchto plánů. V případě, že si 
však nevíme vůbec rady, můžeme využít služeb poradenských služeb, které se 
na tuto oblast specializují. 
 Nepřesné cíle. Je důležité se uvědomit, že cíle plánu jsou jeho výsledkem, proto 
musí být hmatatelné. Využíváme SMART kritéria, podle kterých musí být cíle 
specifické, měřitelné, realistické a dosažitelné v obsahu a čase. 
 Jedna velikost se hodí pro všechno. Neexistuje univerzální podnikatelský plán, 
který se hodí na všechno. Při jeho sestavení musíme brát především v úvahu to, 
čeho se bude týkat a pro jaké účely je sestavován. 
 Zředěné priority. Podnikatelský plán by měl být jednoduchý, přesný, reálný  
a především efektivní, proto se doporučuje, aby měl 3-4 priority. 
 Podnikatelský plán poskytnutý nesprávným lidem. To je další chyba, které se 
podnikatelé často dopouštějí. Musíme vždy vědět, pro koho je tento dokument 
určen, zda pro investory nebo pro vnitřní potřebu. Ostatním bychom ho neměli 
poskytovat. 
  Neúplný exekutivní souhrn.  Právě na exekutivním souhrnu záleží, zda 
přesvědčí potenciálního investora ke čtení celého podnikatelského plánu. Měl by 
mít rozsah 1-2 strany a obsahovat příležitost, řešení, management, velikost trhu 
a finanční potřeby. 
 Špatný management. V případě, že nemáme přímé zkušenosti s podnikáním, je 
dobré si najmout někoho do manažerského týmu s těmito zkušenostmi, abychom 
se vyvarovali případným chybám. (2) 
I když máme sestavený dobrý podnikatelský plán, může však selhat. Mezi možné 
důvody neúspěchu podnikatelského plánu patří: 
 Podnikatel si stanovil nepřiměřené cíle, které není schopen dosáhnout. 
 Vymezené cíle jsou neměřitelné. 
 Podnikatel se není schopen rozhodnout, jestli se plně soustředit na podnikání či 
rodinu. 
 Podnikatel nedisponuje dostatečnými zkušenostmi v oblasti plánování 
podnikání. 
 Podnikatel nedokáže identifikovat potenciální hrozby nebo slabé stránky své 
firmy. 
 Nabízený výrobek či služba není pro zákazníky atraktivní. (2) 
 
2.2 Analýza  
Lze říct, že analyzování je součástí našeho každodenního života, neboť analýzu 
prakticky provádíme na každém kroku. Je evidentní, že zpracování podnikatelského 
plánu se také provádí na základě různých analýz, které jsou mnohem strukturovanější  
a formalizovanější než analýzy při dennodenních rozhodování.  
Aby byl podnikatelský plán efektivní a použitelný je však nutné analýzu záměru více 
zdokonalit a jejím východiskům dát formalizovanou podobu nezbytnou jak pro vlastní 
zhotovení podnikatelského plánu, tak pro jeho využití jako manažerského nástroje.  
 Z důvodu strukturovanějšího zpracování analýzy se odlišuje analýza vnitřních  
a vnějších podmínek, což také snižuje riziko opomenutí některého z důležitých faktorů. 
(2) 
 
2.2.1 Vnější analýza podniku  
Vnější analýza rozebírá okolí podniku a napomáhá tak identifikovat příležitosti a hrozby 
firmy. Obvykle ji členíme na analýzu makrookolí a analýzu mikrookolí. (4) 
Analýza makrookolí 
Naše firma je ovlivněna prostředím celé ekonomiky. A právě analýza makrookolí 
prostřednictvím svých nástrojů posuzuje vliv změn faktorů na náš podnik. (4) 
Nejčastějším analytickým nástrojem makrookolí je PEST analýza. (7) 
PEST analýza  
Metoda PEST je nástrojem, který slouží k identifikaci a zkoumání externích faktorů. 
Tato metoda tedy zkoumá různé vnější faktory ovlivňující náš podnik, mezi které patří:  
 Politické faktory. Mezi politické vlivy patří například politická stabilita, 
politický postoj, zahraniční konflikty nebo politický vliv různých skupin. 
 Ekonomické faktory. Do této skupiny patří především posouzení 
makroekonomické situace, jako je míra inflace, úroková míra, hrubý domácí 
produkt, měnová stabilita a jiné. Tyto faktory se také týkají přístupu k finančním 
zdrojům – například dostupnost a formy úvěru a také zahrnují daňové faktory  
– například výše a vývoj daňových sazeb. 
 Sociální faktory. Mezi sociální faktory řadíme například demografické 
charakteristiky, jako je velikost populace, věková skupina nebo pracovní 
preference. Také sem patří sociálně-kulturní aspekty – životní úroveň, 
rovnoprávnost pohlaví atd., dostupnost pracovní síly, pracovní zvyklosti  
– například dostupnost potenciálních pracovníků nebo požadavky na schopnosti 
a dovednosti. 
  Technologické faktory. Za tyto faktory považujeme například podporu vlády 
v oblasti výzkumu, nové vynálezy a objevy, technologická úroveň nebo rychlost 
realizace nových technologií. (2) (7) 
 
Analýza mikrookolí 
Analýza mikrookolí se zaměřuje na odvětví, ve kterém náš podnik působí. Lze říct, že 
nejpoužívanějším nástrojem této analýzy je Porterův model pěti sil. V rámci této 
analýzy se také podrobně zkoumají naši největší konkurenti. (4) 
Porterův model pěti sil  
Jedná se o takový analytický nástroj, který posuzuje naši potenciální i reálně existující 
konkurenci. Porterův model se zaměřuje na pět základních oblastí, mezi které patří: 
 Riziko vstupu potenciálních konkurentů. Jedná se o firmy, které prozatím 
nepatří do konkurenčního prostředí, ale je možné, že do něj vstoupí. Velikost 
rizika vstupu do odvětví je ovlivněna bariérami, jejichž překonání značně 
zvyšuje náklady firmy.  
 Rivalita mezi stávajícími firmami. Síla rivality mezi stávajícími firmami závisí 
především na struktuře odvětví – na velikosti podílu jednotlivých firem. Dále je 
ovlivněna poptávkovými podmínkami (počet zákazníků, nákupů aj.), výškou 
výstupních bariér, jako například majetek, který nemůže být prodán, firma 
odmítá vystoupit ze sentimentálních důvodů atd. V praxi se můžeme nejčastěji 
setkat s cenovou rivalitou mezi firmami. (4) 
 Vyjednávací síla kupujících. Pokud mají zákazníci velkou moc při 
vyjednávání, snaží se snižovat ceny, požadují lepší kvalitu a více služeb, čímž 
staví konkurenty proti sobě a snižují zisk prodávajícího. Velikost vyjednávací 
síly kupujících se zvyšuje například za situace, kdy výrobek pro ně představuje 
výrazný podíl jejich nákladů, nejedná se o diferencované výrobky nebo pokud 
jsou zákazníci citliví na cenu vzhledem ke svým nákladům.  
 Vyjednávací síla dodavatelů. Dodavatelé se neustále snaží zvyšovat ceny nebo 
snižovat kvalitu a množství dodávek. Jejich vyjednávací síla se zvyšuje 
 například v případě, kdy poskytují jedinečné výrobky, dodávaný produkt tvoří 
základní vstup odběratele nebo v případě integrace dodavatelů. (7) 
 Hrozba substituce výrobků. Tuto poslední sílu registrujeme teprve v případě, 
kdy mohou vzniknout blízké substituty k našemu výrobku. Hrozba substituce 
výrobků vede ve většině případů k cenové konkurenci. (4) 
 




Častou chybou autorů podnikatelských záměrů bývá domněnka, že pro ně v daném 
segmentu neexistuje konkurence. Tato situace nastává především v případech, kdy 
podnik přichází s nějakými novými převratnými produkty, kdy se mnohdy o konkurenci 
vůbec neví. Z tohoto důvodu se nesmí při zpracování podnikatelského plánu podcenit 
podrobná analýza konkurence.  
Základem analýzy konkurence je určit firmy představující naši konkurenci. Jedná se  
o firmy nabízející stejné nebo podobné produkty a působí na stejných cílových trzích 
jako naše firma. Jakmile určíme své hlavní konkurenty, posoudíme jejich silné a slabé 
stránky. Zvolíme si kritéria jako například podíl na trhu, výrobky, ceny, služby 
zákazníkům nebo dostupnost, na základě kterých provedeme srovnání našich 
konkurentů a můžeme určit konkurenční výhodu jednotlivých firem. Je důležité si však 
 uvědomit, že při zkoumání silných a slabých stránek našich konkurentů záleží 
především na tom, co si myslí zákazníci. (4) 
 
2.2.2 Vnitřní analýza podniku  
Stejně jako vnější analýza podniku, by měla být i vnitřní analýza podniku sestavena 
s ohledem na účel, pro který je vypracovávána. Měla by být tedy relevantní. Interní 
analýza podniku se zaměřuje na odhalení silných a slabých stránek firmy a na nalezení 
naší konkurenční výhody. Tato analýza využívá celou řadu nástrojů, avšak jejich 
použitelnost i efektivnost je poměrně omezená z důvodu jedinečnosti řízení, vnitřního 
systému a uspořádání firmy. Snahou některých nástrojů je definovat obecné oblasti, 
které pokryjí veškeré vnitřní faktory podniku. Další nástroje se pak zabývají podrobněji 
konkrétní skupinou vnitřních faktorů, mezi tyto nástroje patří například analýza 
marketingového mixu 4P. (2, 4, 7) 
Marketingový mix 
Marketingový mix není jen nástroj interní analýzy, ale je využíván i v úvahách  
o výrobcích či službách podniku a jejich realizaci na trhu. Zkratka 4P zahrnuje Product 
(výrobek), Price (cena), Promotion (podpora prodeje) a Place (distribuce). (2) 
Výrobek a výrobková politika 
Aby byl projekt životaschopný, musí jeho výrobky či služby najít uplatnění na trhu. 
Z tohoto důvodu je důležité specifikovat výrobní sortiment projektu. Je nutné 
rozhodnout se, zda se zaměřit na jeden produkt nebo vyrábět různé druhy výrobků. 
V rámci výrobního sortimentu musíme také zvážit, zda vyrábět pouze jednu variantu 
každého produktu nebo více modifikací různých velikostí, barev aj. Dále musíme řešit 
návrh výrobku, kdy je třeba vyvinou prototyp a testovat jej na trhu, způsob balení, 
servisní a poprodejní služby, záruční podmínky apod. (3) 
Cena a cenová politika 
Abychom stanovili prodejní cenu, musíme zhodnotit řadu faktorů. Nejdůležitější z nich 
jsou náklady na jednotku produkce, cenová politika významných konkurentů, cenová 
 elasticita, možné množstevní slevy, dealerské odměny, platební podmínky, státní 
politika cenové regulace apod. (3) 
Podpora prodeje 
Podpora prodeje je velmi důležitá především při vstupu nového výrobku na trh, ale také 
při zachování tržní pozice a dosažení dlouhodobých cílů projektu. V rámci podpory 
prodeje řešíme její vhodné formy potřebné pro dosažení plánové výše prodejů a rovněž 
náklady související s realizací těchto postupů. Mezi základní formy podpory prodeje 
například patří reklama a propagace, public relations, osobní prodej aj. (3) 
Distribuční kanály 
Základní distribuční kanály jsou tvořeny velkoobchodem, maloobchodem a přímou 
distribucí zákazníkům. Při volbě distribučního kanálu je také nutné zvážit i logistické 
aspekty distribuce jako jsou dodací podmínky, způsob dopravy, dopravní cesty, ochrana 
zboží při přepravě apod. (3) 
 
2.2.3 Finanční analýza 
„Analýza celkové finanční výkonnosti podniku předpokládá fundamentální (kvalitativní) 
ekonomickou analýzu a technickou (kvantitativní) ekonomickou analýzu.“ (9 – str. 161)  
Podstatou fundamentální analýzy je hodnocení vnitřního a vnějšího ekonomického 
prostředí podniku v současné fázi životnosti a s ohledem na základní cíl podniku. Mezi 
specifické nástroje fundamentální analýzy patří například SWOT analýza, PEST 
analýza, BCG matice nebo analýza hodnoty pro zákazníka. Jejím výstupem pak je 
například definice trhu, kde podniku působí, analýza produktu, identifikace 
konkurenceschopnosti a charakteristika silných a slabých stránek, příležitostí a hrozeb. 
Technická ekonomická analýza je zaměřena na zpracování základních ekonomických 
ukazatelů a jejím zásadním nástrojem je matematicko-statistický aparát. Tyto 
ekonomické ukazatele můžeme rozdělit podle různých kritérií. Například z časového 
hlediska existují ukazatele okamžikové (stavové, absolutní) nebo intervalové, přičemž 
lze z těchto ukazatelů vyjádřit i ukazatele rozdílové. Dalším dělením ekonomických 
 ukazatelů je dělení z hlediska jejich vzniku a to na primární (přímo zjištěné)  
a sekundární (odvozené) ukazatelé. Také je lze rozdělit na ukazatele extenzivní 
(vyjadřují velikost sledované skutečnosti jako objem, množství apod.) a intenzivní 
(vyjadřují intenzitu zkoumaných jevů). V případě tohoto členění musíme rozlišovat 
ukazatele stejnorodé a nestejnorodé. Stejnorodé intenzivní mohou být ukazateli 
procentními a v některých případech intenzivních stejnorodých i nestejnorodých 
ukazatelů se jedná o ukazatele poměrové. (9) 
Analýza poměrových ukazatelů 
Tato analýza je základním nástrojem finanční analýzy, přičemž poměrové ukazatele 
získáme na základě výkazů finančního účetnictví. Patří sem ukazatele rentability, 
aktivity, likvidity a zadluženosti. (9) 
Ukazatele rentability 
Ukazatele rentability, známé také jako ukazatele ziskovosti nebo výkonnosti, měří 
výdělečnou schopnost podniku, tedy míru zhodnocení vynaložených prostředků ve 
formě aktiv, kapitálu nebo jiných hodnot v peněžním vyjádření. Pro investory 
představují nejdůležitější informaci, avšak v případě ztráty, nemají tyto ukazatelé smysl.  
Ukazatele rentability poměřují tedy vytvořený zisk s výší zdrojů v podniku, přičemž 
v rámci finanční analýzy rozlišujeme různá vyjádření zisku. Nejčastěji se používá zisk 
po zdanění, před zdaněním nebo provozní zisk. Musí však být dodržena zásada, že se 
poměřuje hodnota zisku s kapitálem, jehož vlastníkům zisk náleží a je možné ho mezi 
tyto vlastníky rozdělit. Proto například při výpočtu rentability celkového kapitálu 
musíme počítat s provozním ziskem.  
Mezi nejčastější využívané ukazatele rentability patří rentabilita vlastního kapitálu, 
rentabilita celkového kapitálu a rentabilita tržeb. (2, 9) 
Rentabilita vlastního kapitálu (ROE – Return on Equity) 
Tohoto ukazatele vypočítáme jako podíl zisku po zdanění (EAT – Earnings After 
Taxes) a vlastního kapitálu. Rentabilita vlastního kapitálu představuje procentní výnos 
 náležející vlastníkům, zachycuje efektivitu činnosti podniku, ale také se v něm 
projevuje efekt zadlužení a výše zdanění.  
 
Kde: 
ROE  – rentabilita vlastního kapitálu, 
EAT  – zisk po zdanění. (2, 9, 10) 
 
Rentabilita celkového kapitálu (ROA – Return On Assets) 
Rentabilita celkového kapitálu neboli rentabilita aktiv znázorňuje návratnost vloženého 
kapitálu ve formě aktiv, tedy výdělečnou schopnost vloženého kapitálu. V tomto 
případě se pro výpočet používá zisk před úroky a zdaněním (EBIT – Earnings Before 
Interest and Taxes), proto je tento ukazatel vhodný především pro srovnání firem 
s rozdílnými daňovými podmínkami a s různým podílem dluhu ve finančních zdrojích. 
 
Kde: 
ROA  – rentabilita celkového kapitálu, 
EBIT  – zisk před úroky a zdaněním. (2, 9, 10) 
 
 








 Rentabilita tržeb (ROS – Return On Assets) 
Vyjadřuje poměr zisku k čistým tržbám.  
 
Kde: 
ROS  – rentabilita tržeb, 
EAT  – zisk po zdanění. (2, 10) 
 
Ukazatele aktivity 
„Ukazatele aktivity měří, jak efektivně podnik využívá svůj majetek k dosahování tržeb, 
které jsou předpokladem tvorby zisku. Měří buď rychlost obratu jednotlivých složek 
majetku (počet obrátek za určité období, zpravidla rok), nebo délku vázanosti 
finančních zdrojů v zásobách, pohledávkách nebo stálých aktivech (dobu obratu).“ (2 – 
str. 164)  
Tyto ukazatele je možné počítat u jakéhokoliv druhu majetku, avšak jejich interpretace 
je v některých případech obtížná. Z tohoto důvodu se užívají jen některé z nich, přičemž 
mezi nejpoužívanější ukazatele aktivity patří doba obratu zásob, doba obratu 
pohledávek, počet obratu stálých aktiv, počet obratu celkových aktiv. (2) 
Doba obratu zásob 
Tento ukazatel vyjadřuje, za kolik dní proběhnou zásoby celým koloběhem od přijetí 
zásob na sklad až po prodej hotových výrobků. Cílem každého podniku je mít, co 
nejkratší dobu obratu zásob a tím i méně vázaných finančních prostředků v zásobách. 
Doba obratu zásob je podíl zásob a průměrných denních tržeb. (2) 




Doba obratu pohledávek 
Doba obratu pohledávek neboli doba splatnosti pohledávek podává informace  
o skutečné splatnosti pohledávek a počítá se obdobně jako doba obratu zásob. Rozdíl 
mezi skutečnou a poskytovanou splatností pohledávek může podniku ukázat podstatné 
rozdíly, které jsou pro firmu impulzem k odstranění chyb v systému inkasa pohledávek. 
(2) 
 
Počet obratů stálých aktiv 
Tohoto ukazatele zjistíme podílem tržeb a dlouhodobého majetku a vyjadřuje, kolikrát 
se stálá aktiva otočí za jeden rok. Čím vyšší je počet obratů, tím lépe podnik využívá 
svá stálá aktiva, proto se firmy snaží zvyšovat počet obratů stálých aktiv. Avšak vysoká 
hodnota tohoto ukazatele může také vypovídat o zastaralosti zařízení nebo nízké 
vybavenosti podniku dlouhodobým majetkem. V případě nízké hodnoty můžeme zase 
předpokládat, že organizace nakoupila pozemky a budovy, jejichž doba návratnosti je 
dlouhá.  Z tohoto důvodu je důležitá podrobnější analýza složek stálých aktiv, abychom 
mohli interpretovat konkrétní hodnotu obratu stálých aktiv. (2) 
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Počet obratů celkových aktiv 
Počet obratů celkových aktiv se vypočítá obdobně jako počet obratů stálých aktiv. 
Doporučená hodnota pro tento ukazatel je všeobecně 1,6 až 3. V případě, že je hodnota 




Likvidita je schopnost podniku přeměnit svá aktiva v hotovost, případně jiné 
krátkodobé finanční instrumenty a tito ukazatelé tedy hodnotí schopnost podniku platit 
své krátkodobé závazky. Vypočítají se jako poměr položky oběžných aktiv ke 
krátkodobým pasivům a vyjadřují velikost podílu závazku, který je podnik schopný 
z určité složky majetku zaplatit. Na základě likvidnosti oběžného majetku existují tři 
typy ukazatelů likvidity – okamžitá likvidita, pohotová (rychlá) likvidita a běžná 
(celková) likvidita. (2, 9) 
Okamžitá likvidita 
Okamžitá likvidita neboli likvidita prvního stupně se vypočítá jako podíl krátkodobého 
finančního majetku a krátkodobých závazků (okamžitě splatných závazků) a má 
dosahovat hodnoty kolem 0,5. (2) 
aktiva celkem 









V tomto případě se jedná o likviditu druhého stupně a čitatel je navýšen o krátkodobé 
pohledávky, ve jmenovateli jsou krátkodobé závazky. Tato likvidita by měla mít 
hodnotu 1 až 1,5. (2) 
 
Běžná likvidita 
Běžná likvidita je likvidita třetího stupně a její hodnotu zjistíme podílem oběžného 
majetku a krátkodobých závazků. Doporučená hodnota je 1,5 až 2. (2) 
 
Ukazatele zadluženosti 
„Ukazatele zadluženosti měří rozsah, v jakém podnik využívá k financování své činnosti 









(finanční majetek + krátkodobé pohledávky) 
= 




 Celková zadluženost 




Vyjadřuje schopnost hradit úroky. Vypočítá se jako podíl zisku před úroky a zdaněním 




EBIT  – zisk před úroky a zdaněním. (2, 9) 
 
2.2.4 SWOT analýza 
 
„SWOT analýza je jednou z metod strategické analýzy výchozího stavu organizace nebo 
její části, kdy na základě vnitřní analýzy (silné a slabé stránky) a vnější analýzy 
(příležitosti a hrozby) jsou generovány alternativy strategií.“ (7 – str. 296)  
Patří mezi nejpoužívanější analytické metody strategické analýzy a využívá informace  
a data získaná v průběhu hodnocení a analýzy firmy prostřednictvím analýz týkajících 









 Strenghts jsou silné stránky, Weaknesses znamenají slabé stránky, Opportunities jsou 
příležitosti a Threats představují hrozby. (7) 
Před zpracováním SWOT analýzy je nutné vymezit si účel využití, tedy k čemu se 
budou výsledky získané touto analýzou využívat. SWOT analýza má nejčastěji podobu 
matice a je běžně používaná jako podklad pro generování alternativ strategií. Může se 
však také využít jako podklad pro definování vize, strategických cílů a pro identifikaci 
kritických oblastí. 
„Komplexně přijatá SWOT analýza staví silné a slabé stránky organizace anebo její 
části proti identifikovaným příležitostem a hrozbám, které vyplývají z okolí, a vymezuje 
pozici organizace nebo její části jako východisko pro definování strategií dalšího 
rozvoje.“ (7 – str. 296) 
Silné a slabé stránky firmy jsou vymezeny jejími vnitřními faktory efektivnosti ve 
veškerých zásadních oblastech. Mezi silné stránky může například patřit vysoká 
produktivita práce, perfektní zakázky, loajální tým, skvělý vývojový potenciál, znalost 
trhu, výborná lokalita nebo špičkové řízení informací. Slabou stránkou pak může být 
chybějící strategické řízení, neznalost trhu, problematický servis, zastaralé výrobní 
linky, poruchový informační systém, vysoká zadluženost aj.  
Příležitosti a hrozby vycházejí z vnějšího prostředí organizace a firma není schopna je 
sama ovlivnit. Za příležitost lze například považovat rychle rostoucí trh, dostatek 
volných zdrojů, snížení daní, růst HDP nebo možné dotace. Příkladem hrozeb může být 
zanikající trh, pokles poptávky, složitost zákonů, nová konkurence, náklady na 
certifikaci atd. (2, 7) 
Postup při zpracování SWOT analýzy závisí na tom, jaké metody a nástroje budou 
používány. Je však vhodné při její realizaci dodržovat čtyři následující principy: 
 Princip účelnosti. V průběhu provádění SWOT analýzy je důležité si neustále 
připomínat její účel, není totiž možné automaticky kopírovat postupy a výsledky 
pro jiný problém. 
 Princip relevantnosti. Tento princip říká, že bychom se měli zaměřit jen na 
podstatná fakta, aby následná formulace strategie nebyla příliš komplikovaná. 
  Princip kauzality. Podstatou tohoto principu je zaměřit se na příčiny, ne na 
důsledky. A to z toho důvodu, že v případě zjištění velkého počtu slabých 
stránek, je řada z nich příčinami nežádoucího stavu a ostatní jsou důsledky.  
A cílem je zaměřit se především na řešení příčin. 
 Princip objektivnosti. Je nutné, aby analýza byla objektivní, proto by se na její 
realizaci mělo podílet více účastníků. (7) 
 
2.3 Časový harmonogram 
Časový harmonogram je časový plán projektu obsahující posloupnost jednotlivých 
činností projektu. Pro vyjádření časového harmonogramu se v praxi využívá řada 
metod, mezi které patří například různé metody síťové analýzy. [30] 
Metoda kritické cesty CPM 
Tato metoda patří mezi základní metody síťové analýzy a jejím cílem je stanovení doby 
trvání projektu na základě tzv. kritické cesty. Většinou se využívá u přímočarých 
projektů, kde můžeme dobu trvaní odhadnout s vysokou přesností.  
Kritická cesta zachycuje události, jejichž celková časová rezerva je rovna nule. Z toho 
vyplývá, že zdržení počátku tohoto úkolu ovlivní konečné datum projekt. Každý projekt 
má nejméně jednu kritickou cestu a je nutné se na její činnosti co nejlépe zaměřit. [31] 
Kritická cesta se řeší pomocí tzv. síťového grafu, který se skládá z uzlů a orientovaných 
hran. Uzel, kde činnost začíná je označen jako „i“ a uzel, kde činnost končí je označen 
„j“. Dále musí být stanovena doba „t“ jednotlivých činností. Hrany jsou totožné 
s jednotlivými činnostmi projektu, přičemž je každá činnost ohraničena počátečním  
a koncovým uzlem. [32] 
Abychom získali kritickou cestu, musíme znát následující údaje: 
 Nejdříve možný začátek činnosti (ZM) – je dán nejdříve možným termínem uzlu 
„i“. 
 Nejdříve možný konec činnosti (KM) – je dán součtem nejdříve možného 
termínu zahájení činnosti (ZM) a doby jejího trvání (t). 
  Nejpozději přípustný konec činnosti (KP) – je dán nejpozději přípustným 
termínem uzlu „j“. 
 Nejpozději přípustný začátek činnosti (ZP) – vypočítá se jako rozdíl nejpozději 
přípustného konce činnosti (KP) a doby trvání činnosti (t). 
 Celková rezerva činnosti (RC) – vypočítá se jako rozdíl nejpozději přípustného 
začátku činnosti (ZP) a nejdříve možného začátku činnosti (ZM). 
Kritická cesta má pak hodnotu RC = 0. [33] 
 
2.4 Analýza rizik 
2.4.1 Klasifikace rizika 
Můžeme říct, že podnikatelské riziko má vždy dvě stránky – stránku pozitivní a stránku 
negativní.  Pozitivní stránka představuje naději na dosažení dobrých hospodářských 
výsledků a uplatnění na trhu. Na druhou stranu negativní stránka souvisí s nebezpečím 
podnikatelského neúspěchu. Týká se horších podnikatelských výsledků, které mohou 
vést ke ztrátám až bankrotu. Podnikatelské riziko tedy můžeme vnímat jako hrozbu, že 
skutečně dosažené hospodářské výsledky budou rozdílné od předpokládaných výsledků. 
(3) 
Riziko můžeme rozdělit na základě různých hledisek, přičemž mezi hlavní dělení rizik 
patří: 
 Podnikatelské a čisté. Jak již bylo uvedeno výše, podnikatelské rizika má 
pozitivní i negativní stránku. Oproti tomu čisté riziko má stránku pouze 
negativní, to znamená, že je zde pouze hrozba vzniku nepříznivé situace.  
 Systematické a nesystematické. Systematické riziko neboli tržní a 
nediverzifikované má dopad na všechny oblasti podnikatelské činnosti. Je 
vyvoláno společnými faktory a jeho zdrojem jsou například změny daňového 
zákonodárství nebo celkové změny trhu. Nesystematické riziko, známé také jako 
jedinečné nebo specifické riziko, je specifické pro jednotlivé organizace a jeho 
 zdrojem je například selhání zásadního subdodavatele, odchod významných 
zaměstnanců nebo vstup nové konkurence na trh. 
 Vnitřní a vnější. Vnitřní rizika se týkají faktorů uvnitř firmy, patří sem 
například technologická rizika související s výzkumem nových produktů. Vnější 
rizika pak souvisejí s podnikatelským okolím, v němž firma působí. Jejich 
zdrojem jsou makroekonomické (ekonomické, sociální, technologické  
a ekologické okolí) a mikroekonomické (konkurence, dodavatelé, zákazníci aj.) 
faktory. 
 Ovlivnitelné a neovlivnitelné. Ovlivnitelné riziko je možné eliminovat tím, že 
snížíme počet možných nepříznivých situací, například vyšší kvalifikace 
zaměstnanců, lepší technologie a vybavení apod. V případě neovlivnitelného 
rizika nemůžeme působit na jeho příčiny, například v případě změny měnového 
kurzů nebo povodní.  
 Primární a sekundární. Primární riziko zahrnuje všechny výše uvedené faktory 
a sekundární riziko je způsobeno přijetím daného opatření právě na eliminaci 
primárního rizika.  
 Rizika ve fázi přípravy, realizace a provozu projektu. Rizika ve fázi přípravy 
a realizace souvisejí s faktory ohrožujícími splnění termínu dokončení projektu, 
nepřekročení nákladů a kvalitu projektu. Rizika ve fázi provozu projektu se 
týkají všech druhů rizik, které  působí na hospodářské výsledky fungování 
projektu. (3) 
Rizika můžeme také hodnotit dle jejich věcné náplně, a to na: 
 Technicko-technologická. Tato rizika souvisejí s vědecko-technickým 
rozvojem. Jedná se o případný neúspěch vývoje nových produktů, problémy 
technologického procesu apod.  
 Výrobní. Výrobní rizika mohou ohrozit průběh výrobního procesu. Patří sem 
rizika dodavatelská související s nedostatkem zdrojů jako například suroviny, 
materiál, energie aj. a rizika provozní, které se projevují například častou 
poruchovostí a nespolehlivostí zařízení a tím i vzrůstem nákladů na jejich 
opravy.  
  Ekonomická. Do této skupiny spadají především nákladová rizika způsobena 
například zvyšováním cen surovin, materiálů, energií aj.  
 Tržní. Tržní rizika jsou rizika prodejní týkající se velikosti prodeje a rizika 
cenová z hlediska prodejních cen. 
 Finanční. Tato rizika souvisí s dostupností finančních zdrojů, se změnami 
úrokových sazeb a měnových kurzů apod. 
 Legislativní. Tato skupina rizik je ovlivněna hospodářskou a legislativní 
politikou vlády. Příkladem může být změna daňových zákonů, změna celní 
politiky, změna rozpočtové a investiční politiky atd. 
 Politická. K těmto rizikům patří především stávky, národnostní a rasové 
nepokoje, války aj, což je podnětem politické nestability.  
 Environmentální. Tato rizika souvisí s životním prostředím. Například náklady 
na odstranění škod na životním prostředí, daně za čerpání neobnovitelných 
zdrojů nebo náklady týkající se uvedení projektu do souladu s nařízením na 
ochranu životního prostředí. 
 Rizika související s lidským činitelem. Sem patří především rizika 
managementu související s jeho úrovní zkušeností a kompetencí. 
 Informační. Informační rizika jsou rizika informačních systémů a dat týkajících 
se projektu. 
 Přírodní katastrofy a havárie. Patří sem například požáry, povodně, 
zemětřesení, ale i teroristické útoky. 
 
2.4.2 Analýza rizik v projektu 
Na začátku každého projektu, po jeho detailním zpracování i po ukončení výběrového 
řízení na dodávky pro projekt bychom měli provést kompletní analýzu rizik, abychom 
tak předešli možným hrozbám v co nejširším rozsahu činností. V rámci analýzy rizik 
projektu provádíme identifikaci a posouzení rizik projektu a následuje reakce na zjištěná 
rizika projektu. (11) 
Identifikace rizik projektu 
 Identifikujeme hrozby, které mohou narušit náš projekt a snažíme se je zaregistrovat  
a co nejvýstižněji charakterizovat. Není reálné identifikovat veškerá možná rizika, proto 
se soustřeďujeme především na taková nebezpečí, jenž mohou výrazně působit na 
úspěšnost našeho projektu. U tohoto procesu je nejvyužívanější metoda brainstormingu. 
(11) 
Posouzení rizik projektu 
V rámci tohoto procesu se snažíme posoudit pravděpodobnost výskytu dané hrozby  
a odhadnout velikost možného nebezpečí na projekt. Posouzení rizik je možné 
realizovat na základě kvalitativní nebo kvantitativní metody či jejich kombinace. (9, 11) 
Kvalitativní metody 
V rámci těchto metod se rizika určují v daném rozsahu, například mohou být obodována 
< 1 až 10 >, vyjádřena pravděpodobností < 0; 1 > či určena slovně < malé, střední, velké 
>. Výhodou těchto metod je to, že jsou rychlejší a jednodušší, ale na druhou stranu jsou 
i více subjektivní. Avšak jejich největším nedostatkem je chybějící finanční vyjádření, 
což ztěžuje posouzení finančních nákladů. (9) 
Kvantitativní metody 
Základem těchto metod je matematický výpočet rizika z frekvence například tisíce Kč. 
Umožňují finanční vyjádření rizik, což vede k jejich lepšímu zvládání, ale zase jsou 
časově náročnější. (9) 
Odezvy na zjištěná rizika projektu 
Po posouzení určitého rizika projektu je nutné promyslet, jakým způsobem budeme na 
dané riziko odpovídat. Tento proces se tedy zaměřuje na eliminaci celkové hodnoty 
všech rizik na takovou úroveň, v rámci které je možné určitý projekt úspěšně uskutečnit. 
Mezi typická opatření pro snížení rizika nejčastěji patří: 
 nepříznivou událost pojistit, 
 eliminace rizika navržením opatření, které by vedlo například ke snížení dopadu 
nežádoucí události na projekt či změnilo pravděpodobnost předpokládané 
hrozby, 
  vyloučení rizika nelezením jiného řešení bez možných rizik, 
 vytvoření rezerv umožňujících možné riziko vyrovnat, například časová nebo 
nákladová rezerva, 
 vypracování náhradního plánu pro případ, že nepříznivá situace nastane. (11) 
 
2.4.3 Skórovací metoda s mapou rizik 
Skórovací metoda s mapou rizik má tři základní fáze, a to: 
 Identifikace rizika, která se provádí na základě rizikových faktorů jako je 
například opoždění dodávky materiálu. 
 Ohodnocení rizika na základě pětibodové stupnice, přičemž se hodnotí jak 
možný výskyt rizika, tak jeho dopad. Ocenění rizika se pak vypočítá jako součin 
pravděpodobnosti rizika a jeho dopadu. Na závěr se vypracuje tzv. mapa rizik ve 
tvaru bodového grafu.  
 Návrhy na opatření možného rizika, přičemž tato metoda doporučuje 
vypracovat návrhy k eliminaci rizik především pro kvadrant kritických rizik  
a pro kvadrant významných rizik. (11) 
Pro přehlednost a srozumitelnost výše uvedených etap skórovací metody jsou veškeré 
zápisy vypracovávány do tabulek.  (11) 
Tato metoda vychází ze seznamu nebezpečí týkajících se čtyř zásadních oblastí rizik: 
 technické oblasti projektu, 
 finanční oblasti projektu, 
 personální oblasti projektu, 
 obchodní oblasti projektu. (11) 
 
 
 3 ANALÝZA PROBLÉMU A SOUČASNÉ SITUACE 
V této kapitole se zabývám rozborem a zhodnocením současné situace firmy X na 
základě dostupných informací, které pak budou východiskem pro eventuální řešení 
rozšíření podniku.  
 
3.1 Exekutivní souhrn 
Firma X patří mezi menší strojírenské firmy. Od svého vzniku v roce 1999 se 
specializuje na výkup, prodej a recyklaci druhotných surovin. Později, v roce 2003, 
rozšířila své prostory, což jí umožnilo věnovat se i dalším činnostem, mezi které 
především patří povrchová úprava kovů. Od roku 2010 se věnuje také ručnímu 
práškovému lakování (komaxit) různých komponentů. V současné době má v této 
oblasti své stálé odběratelé a k velké spokojenosti firmy nadále přibývají zakázky. 
Firma je však pro tuto činnost prozatím omezena kapacitou svých skladů a také 
potřebným vybavením, které v současné době umožňuje lakování pouze menších kusů. 
Vzhledem k tomu, že přibývá stále více odběratelů, kteří mají zájem především  
o lakování komponentů větších rozměrů a ve větších objemech, se firma rozhodla 
k rozšíření svých prostorů výstavbou nové haly, kde bude i nová technika pro lakování 
komponentů větších rozměrů.  
Práškové lakování se v současné době stává stále více žádanější, a to především díky 
vysoké odolnosti práškových barev vůči různým vlivům. Dají se aplikovat na téměř 
jakýkoliv druh podkladu a jsou i ekologicky šetrnější. Práškové lakování je navíc pro 
firmu mnohem hospodárnější než mokré lakování a to z důvodu takřka stoprocentního 
využití materiálu.   
Vzhledem k tomu, že práškové lakování není jedinou činností naší firmy, je schopna 
zákazníkům nabídnout nižší ceny oproti konkurenci. Našim zákazníkům jsme také 
schopni nabídnout komplexní servis, což zahrnuje dopravu komponentů, jejich 
předúpravu před lakováním, samotné lakování a následné vypálení ve vytvrzovací peci.   
 Firma má v současnosti čtyři pracovníky, kteří se zabývají ručním práškovým 
lakováním. Mají požadovanou kvalifikaci a jsou pravidelně proškolování. V případě 
zakoupení nového zařízení není nutné nabírat další zaměstnance.  
V případě plánovaného rozšíření této činnosti firma každoročně předpokládá 
pětiprocentní růst tržeb a dvouprocentní růst zisku.  
Kompletní výše investice haly a zařízení je odhadována na 3 929 000 Kč. Firma plánuje 
pořízení úvěru na částku 3 414 000 Kč, zbytek nákladů bude hradit z vlastních zdrojů, 
přičemž je doba splatnosti stanovena na osm let. 
Doba návratnosti celkové investice je odhadována na tři roky. Vzhledem k tomu, že 
firma stanovila životnost zařízení na dvacet let a nové haly alespoň na třicet let, je doba 
návratnosti pro firmu přijatelná.  
Na základě časového harmonogramu firma předpokládá dobu realizace projektu na 269 
dní, tedy téměř devět měsíců. 
 
3.2 Charakteristika firmy 
 
3.3 PEST analýza 
V této části práce se pomocí PEST analýzy zaměřuji na jednotlivé faktory, které působí 
na naši firmu.  
Politické faktory 
Stát prostřednictvím své politiky ovlivňuje činnost každého podniku, tedy i toho našeho. 
Mezi tyto politické faktory působící na naše podnikání patří především daňová  
a sociální politika. Změny sazby daní mají dopad nejen na naši firmu, ale i na všechny 
ostatní. Mezi tyto daně patří například daň z příjmů, silniční daň, daň z nemovitosti 
nebo DPH. Základní sazba DPH je pro rok 2013 ve výši 21% a snížena sazba DPH je ve 
výši 15%. (15) Změna DPH však ovlivňuje ceny plošně, z tohoto důvodu by tyto změny 
sazby daně neměly způsobit příliš velký dopad pro naši firmu.  
 V rámci sociální politiky musí zaměstnavatel zabezpečovat opatření stanovená státem  
a jeho orgány. Například má povinnost podílet se na sociálním pojištění zaměstnanců, 
musí dodržovat Zákoník a práce a měl by spolupracovat také s úřady práce. (16) 
Mezi tyto faktory můžeme zařadit i legislativu, kterou musí dodržovat každý podnikatel. 
Pokud dochází k častým změnám zákonům, dochází také ke zvyšování firemních 
nákladů a k častým chybám. Díky přehledné a stálé legislativě může tedy stát výrazně 
podporovat a zlepšovat podnikatelské prostředí. Z tohoto důvodů je velmi důležité, aby 
změny zásadních zákonů byly prováděny na základě široké politické shody. (17) 
Ekonomické faktory 
Co se týče ekonomických faktorů, můžeme sem také zařadit DPH, které je zmiňováno 
již výše, nebo inflaci. Oba tyto faktory mohou mít nepříznivý dopad na ceny za naše 
služby, avšak jak už bylo řečeno, ovlivňují ceny plošně, tedy působí i na všechny 
ostatní.  
Mezi tyto faktory můžeme dále zařadit ceny vstupů. Čím více porostou ceny vstupů, tím 
více budeme nuceni zvyšovat naše ceny. Jedná se především o vývoj cen energií, které 
neustále rostou.  
V případě, že bychom se rozhodli novou výrobní halu financovat částečně pomocí 
úvěru, můžeme mezi tyto faktory zařadit také dostupnost, formu a náklady na úvěr. 
Může se stát, že banka nebude chtít menšímu podniku takový úvěr poskytnout, právě 
z tohoto důvodu by se neměla příprava žádosti o úvěr podcenit.   
Sociální faktory 
Mezi sociální faktory můžeme zařadit naše zaměstnance. Všichni naši pracovníci mají 
požadovanou kvalifikaci a jsou pravidelně proškolováni. Věkový průměr našich 
zaměstnanců je 35 let. Díky tomu, že jsme menší firma, je zde dobrá komunikace mezi 
zaměstnanci. Další výhodou našich pracovníků je flexibilnost, což vyžaduje řada našich 
zakázek.  
 Sociálním faktorem je i mobilita zaměstnanců. Jelikož se naše provozovna nachází 
v obci Y, kde jsou pravidelné autobusové linky, nemají s mobilitou naši pracovníci 
žádné komplikace. Většina z nich však využívá osobních automobilů. 
Dalším sociálním faktorem je míra nezaměstnanosti. Míra nezaměstnanosti je v České 
republice k 31. 10. 2013 ve výši 7,6 %. V olomouckém kraji, kde působí náš podnik, je 
pak podíl nezaměstnaných na obyvatelstvu ve výši 8,8 %. (18) Díky této 
nezaměstnanosti lze říct, že máme dobrou dostupnost potencionálních zaměstnanců, což 
je další sociální faktor, který náš ovlivňuje.  
Kupní síla obyvatelstva a životní úroveň obyvatelstva patří také mezi tyto faktory. Podle 
evropského srovnání kupní síly obyvatelstva je Česko pod evropským průměrem. 
V celoevropském srovnání Česká republika zaujímá 24. místo, přičemž Češi za rok 
2012 disponovali v průměru téměř 190 000 Kč na osobu. (19) Co se týká životní úrovně 
obyvatelstva v České republice, tak lze říct, že v posledních letech klesá nebo stagnuje. 
Avšak průměrný měsíční příjem domácností zaměstnanců od roku 1993 až do roku 
2012 vzrostl téměř čtyřnásobně, a to z 3 571 Kč na 13 363 Kč na jednoho jejího člena. 
(20) (21) 
Technologické faktory 
Jelikož naše firma působí v oblasti strojírenství, je jasné, že technologické faktory naše 
podnikání značně ovlivňují. Ke svému podnikání využíváme techniku každý den a bez 
ní bychom naši činnost nebyli schopni realizovat. Příkladem může být lakovna, 
vypalovací pec nebo také využíváme řadu manipulační techniky jako je jeřáb 
s dálkovým ovladačem, nakladač, pásové dopravníky, vysokozdvižné vozíky a další. 
Asi jako každý podnik v dnešní době i my využíváme pro usnadnění některých činností 
stolní počítače a notebooky. Máme také vlastní webové stránky, prostřednictvím 
kterých můžeme komunikovat s našimi zákazníky. 
Můžeme říct, že veškerá naše technika odpovídá požadované technické úrovni. Avšak 
nové technologie se vyvíjejí obrovskou rychlostí, a pokud se chceme vyrovnat naši 
konkurenci, je třeba do nové technologie neustále investovat, což přináší značné výdaje. 
 
 3.4 Porterův model pěti sil 
Riziko vstupu potencionálních konkurentů 
Naše firma působí v oblasti strojírenství. Strojírenský průmysl patří k nejrozšířenějším  
a nejdůležitějším v České republice. Avšak kvůli bariérám vstupu není snadné prosadit 
se v této oblasti podnikání. Existuje celá řada překážek pro vstup do tohoto odvětví, 
proto zde zmíním jen ty nejvýznamnější týkající se našeho podnikání, konkrétně 
práškového lakování, které by ráda naše firma rozšířila. 
Lze říct, že nejvýznamnější bariérou vstupu je kapitál. S kapitálovou náročností se musí 
počítat jak při založení firmy, tak i při nákupu potřebných zařízení a strojů, které jsou 
nezbytné pro proniknutí na strojírenský trh. Co se týče průmyslového lakování, tak jen 
potřebné vybavení pro tuto činnost představuje několika milionovou investici. A právě 
z tohoto důvodu by mohlo být značně obtížné pro nové podniky vstoupit na tento trh. 
Další bariérou související s kapitálovou náročností může být přístup k finančním 
prostředkům. Mezi nejčastější formu financování patří úvěr, avšak banky často nechtějí 
začínajícím podnikům tak velkou půjčku poskytnout z důvodu velkého rizika. 
Překážkou pro vstup můžou být i prostory a pozemky, které jsou nutné pro vytvoření 
zázemí firmy, kde budou kanceláře, sklady, výrobní haly apod. Bariérou vstupu může 
být také dostupnost kvalifikovaných pracovníků. Kvalifikace zaměstnanců je velmi 
důležitá a neměla by se podcenit, neboť právě na pracovní síle závisí, jak kvalitní budou 
naše služby a zda se udržíme na trhu. Dalším problémem by mohl být nedostatek 
klientely. Jelikož působíme na trhu, kde je obrovská konkurence, je možné, že i když 
firma překoná všechny ostatní bariéry vstupu, ztroskotá na nedostatku zákazníků. 
Z tohoto důvodu by firma měla mít i dobrou propagaci. Dále do bariér vstupu můžeme 
zahrnout i požadavky zákazníka, které jsou individuální. Někteří klienti požadují 
certifikaci ISO nebo jsou i takové případy, kdy zákazníci chtějí, abychom jim 
vypracovali různé analýzy jako je například analýza možných vad a jejich důsledků. To 
by mohlo být pro mnohé firmy další překážkou.  
Z výše uvedených důvodů si tedy myslím, že vstup potencionálních konkurentů do 
tohoto odvětví nebude příliš snadný.  
 
 Rivalita mezi stávajícími firmami 
Jak již bylo výše uvedeno, naše firma působí v oblasti, kde je velké množství 
konkurentů. Co se týče práškového lakování, lze říct, že je zde obrovská rivalita mezi 
stávajícími firmami. Navíc v této oblasti působíme na trhu poměrně krátce. Ale i přesto, 
jsme si dokázali získat své zákazníky, a to především nízkými cenami.  
Vyjednávací síla kupujících 
Díky velkému množství firem v této oblasti si zákazníci mohou vybírat, proto je jejich 
vyjednávací sílá poměrně velká. I když v této činnosti - práškové lakování nepůsobíme 
příliš dlouho, získali jsme si své stále zákazníky, a to především příznivou cenou. Svým 
zákazníkům jsme schopni nabídnout podstatně nižší ceny než naše konkurence, což je 
možné díky širokému zaměření firmy, neboť práškové lakování je jen jedna z několika 
činností, kterou se firma zabývá. Zákazníky si také získáváme tím, že jsme jim schopni 
nabídnout komplexní servis, to znamená, že provedeme tzv. předúpravu před lakováním 
(tryskání, pískování nebo odmaštění), nanesení práškové barvy a následné vypálení ve 
vypalovací peci. Některé firmy totiž pro předúpravu využívají externí firmy, což je pro 
zákazníka zdlouhavé a také dražší. Další naší výhodou je to, že jako menší firma, jsme 
flexibilní, což umožňuje velmi rychlé plnění zakázek. Na druhou stranu naši nevýhodou 
oproti konkurenci je, jak již bylo výše zmíněno, zaměření pouze na menší komponenty 
pro lakování. Další naši slabou stránkou je propagace, což do budoucna chceme 
podstatně zlepšit. 
Vyjednávací síla dodavatelů 
V rámci práškového lakování se jedná především o dodavatele energie, barvy, tmelu na 
úpravu povrchu, brusné materiály na úpravu povrchu nebo abrazivo na úpravu povrchu 
apod.  Takových dodavatelů působí na trhu velmi mnoho, firmy si tedy mohou vybrat 
takového dodavatele, který jim nabídne co nejvýhodnější a nejlepší podmínky. Naše 
firma má své stálé dodavatele, kteří se přizpůsobili našim potřebám. Lze tedy říct, že 
jejich vyjednávací síla je spíše menší.  
Hrozba substituce výrobků 
 Substituce v případě komaxitu, tedy práškového lakování, v podstatě neexistuje. 
V dnešní době je lakování pomocí práškových barev čím dál více žádanější, a to 
především  kvůli řadě výhod, které tato metoda oproti klasickému lakování přináší. 
Žádné jiné lakování, jako je komaxit, není tak vysoce odolné proti různým vlivům jako 
je například počasí, UV záření, chemikálie, odolnost proti úderu, oděru apod. Je však 
nutné zmínit, že odolnost je značně ovlivněna předúpravou komponentů, proto se nesmí 
podcenit. Práškové laky se dají aplikovat na mnohé podklady například ocel, hliník, 
pozinkované povrhy, sklo, umělé hmoty a další. Práškové barvy jsou také velmi 
ekologické šetrné, a to z důvodu, že neobsahují rozpouštědla, která bývají při 
vytvrzovacím procesu odpařována. Další výhodou této povrchové úpravy je 
hospodárnost, neboť podíl lakového prášku, který při lakování nepřilne na lakovaný díl, 
se dá znovu použít, což přináší téměř 100 % využití materiálu. Z těchto důvodu je tedy 
patrné, že práškování lakování se všemi jeho výhodami není možné nahradit jinou 
úpravou povrchu. [22], [23] 
 
3.5 Finanční analýza 
 
3.6 SWOT analýza 
Silné a slabé stránky, příležitosti a hrozby jsem získala z výše uvedených skutečností,  
a souvisejí především s činností, kterou chceme rozšířit, a to práškové lakování.  
Silné stránky 
 Zaměstnanci. Všichni naši zaměstnanci mají požadovanou kvalifikaci a jsou 
pravidelně proškolováni. V naší firmě pracují dlouholetí pracovníci, kteří se 
dobře znají a navzájem si důvěřují, což má také vliv na kvalitu odvedené práce. 
Lze tedy říct, že je mezi zaměstnanci i výborná komunikace.  
 Flexibilnost. Díky tomu, že jsme menší firma a většina zaměstnanců bydlí 
poblíž místa provozu naší firmy, jsou schopni v případě potřeby kdykoliv přijít  
a splnit požadavky zákazníka. Z tohoto důvodu můžeme také plnit velmi rychle 
naše zakázky.  
  Komplexní servis. Našim zákazníkům jsme schopni nabídnout komplexní 
úpravu povrchu různých komponentů. To znamená, že u každého přijatého kusu 
provedeme nejen lakování a následné vypálení v peci, ale také předúpravu před 
lakováním – tryskání, pískování nebo odmaštění. Některé firmy totiž pro 
předúpravu využívají externí firmy, čímž se může protáhnout i doba vyhotovení 
zakázky.  Navíc se zabýváme i kontejnerovou dopravou, proto můžeme svým 
odběratelům případně zajistit i přepravu komponentů.   
 Cena. Díky tomu, že má firma širší zaměření a práškové lakování není její 





 Velká konkurence. V případě práškového lakování lze říct, že je zde opravdu 
velký počet firem zabývající se touto činností.  
 Propagace. Jak již bylo zmíněno výše, propagace patří mezi slabé stránky 
firmy. Dá se však říct, že v oboru je firma poměrně známou. Co se však týče 
práškového lakování, působí zde poměrně krátce, proto je potřeba zapracovat na 
zviditelnění firmy a dostat ji do povědomí zákazníků. V současné době firma 
pracuje na nových webových stránkách, což by mělo tuto situaci zlepšit.  
 Omezená velikost lakovaných dílů. Naše firma je schopna lakovat díly 
s rozměry maximálně 2 x 1 m. Zakázky na lakování komponentů větších 
rozměrů tedy nemůžeme splnit.  
 Omezený počet lakovaných dílů. Firma. má sice k dispozici dva sklady, které 
však z větší části nejsou využívány pro potřeby práškového lakování. Proto 
momentálně nemůžeme přijímat zakázky na lakování většího počtu kusů.   
 
Příležitosti 
 Nové prostory. Výstavbou nové haly by firma vyřešila problémy s prostory  
a byla by schopna uspokojit poptávku i po lakování většího množství. 
  Větší lakovna. Firma má v plánu zakoupit větší práškovací lakovnu  
i s vytvrzovací pecí, což umožní lakovat i větší rozměry. 
 Získání věrnosti zákazníků. Získání věrnosti zákazníků je důležité, proto se 
snažíme uspokojovat veškeré jejich požadavky. Zakázky se snažíme plnit v co 
nejkratším možném termínu za příznivou cenu. V mnoha případech také 
poskytujeme záruky za naše služby.  
 Získání dobrého jména firmy. Získat dobré jméno firmy trvá i několik let. Je 
to však známka toho, že firma dobře rozumí tomu, co dělá a svým zákazníkům 
zaručuje kvalitně odvedenou práci. Na základě dobrého jména firmy budou 
zákazníci firmu samy doporučovat našim dalším potencionálním zákazníkům, dá 
se tedy říct, že tato příležitost spočívá i v získání bezplatné reklamy a šíření 
firmy do povědomí zákazníků  
 
Hrozby 
 Vysoké náklady na úvěr. V případě příliš vysokých nákladů na úvěr si firma 
tento způsob financování nebude moci dovolit a tím tak nebude schopna 
realizovat tento projekt.  
 Neposkytnutí úvěru. Neposkytnutí úvěru by byl další důvod, proč bychom 
nemohli uskutečnit plánovaný projekt.  
 Vývoj technologie. Naše podnikání je závislé na technologii, proto například 
příliš rychlý vývoj technologie by pro nás mohl představovat značnou hrozbu. 
Problémem by také mohl být obtížný přístup k nové technologii.  
 Pokles poptávky. Pokud by došlo ke snížení poptávky po službách naší 
práškové lakovny, bylo by pro nás pořízení nového zařízení nevýhodné.  
 Růst cen vstupů. V případě růstu cen vstupů, budeme nuceni zvyšovat ceny za 
naše služby, což by mohlo odradit naše zákazníky.  
 Strategie konkurence. Konkurence s novou lepší strategií patří také mezi 




 4 VLASTNÍ NÁVRHY ŘEŠENÍ 
4.1 Návrh možného řešení 
Vzhledem k tomu, že firma chce proniknout v oblasti práškového lakování (komaxitu), 
je nutné, tak jak již bylo zmíněno výše, aby rozšířila svoje prostory pro skladování 
komponentů a také aby zakoupila novou práškovací lakovnu včetně potřebného 
příslušenství, která bude schopna pojmout i komponenty větších rozměrů.  
Problém s prostory firma vyřeší výstavbou haly, kde bude umístěna i nová lakovna. 
Výhodou firmy je, že je vlastníkem dostatečně velkého pozemku, kde by měla být nová 
hala postavena. Pro výstavbu haly jsem zvolila firmu Gametall. Tato firma se 
specializuje na výrobu a montáž ocelových hal s použitím moderních a výkonných 
výrobních a dopravních zařízení. Svým zákazníkům garantuje mimo jiné dlouhou 
životnost hal bez koroze, bezúdržbové provedení a rychlou montáž.  Zvolili jsme halu  
o rozloze 300 m², jejíž cena je 1 414 000 Kč bez DPH. Hala bude kompletně zateplena 
se čtyřmi většími okny a vraty. [24]  
Co se týče techniky pro práškové lakování, je potřeba pořídit větší ruční práškovou 
lakovnu a vytvrzovací pec. Ostatní vybavení potřebné ke komaxitu, jako je například 
filtrovací zařízení, sušička vzduchu, kompresor, statická pistole nebo statické zařízení, 
firma již má. V současné době má firma k dispozici lakovnu i pec o rozměrech 2 x 2 m, 
kterou si ponechá i nadále. Aby však mohla uspokojit i poptávku po lakování větších 
dílů, je potřeba, aby nová lakovna měla rozměry 3 x 5 m.  Toto zařízení se vyrábí 
většinou na zakázku dle požadavků firmy. Na základě předešlých zkušeností firma 
odhaduje cenu ruční práškové lakovny a vytvrzovací pece na 2 000 000 Kč.  
I když firma zakoupí novou lakovnu, počet pracovníků se nezmění, v současné době má 
firma čtyři zaměstnance zaměřené na práškové lakování. V případě pořízení nové větší 
lakovny budou proškoleni všichni tito pracovníci, aby byli schopni lakovat jak na 
stávající lakovně, tak na nové lakovně tak, aby uspokojili požadavky zákazníka.  
 
 4.2 Postup možného řešení a časový harmonogram 
Před zahájením výstavby haly je nutné zvolit vhodného projektanta, který bude mít na 
starosti kompletní výstavbu haly. Výběr projektanta by se neměl podcenit. Je dobré 
vybrat si takového projektanta, který je znalý místa stavby.  
Dalším krokem je vytvoření projektu, který je podkladem pro získání stavebního 
povolení. Součástí stavebního povolení je mimo jiné například zakreslení stavby na 
pozemek, přístupové cesty, velikost spodní stavby, rozvod tepla, vody, elektřiny a další 
vymezení dané místem stavby.  
V případě, že získáme stavební povolení, můžeme podepsat smlouvu na dodávku haly. 
Navezení materiálů potřebného k výstavbě haly a započetí montáže probíhá až po 
zaplacení zálohy. [26] 
 Po postavení haly obdržíme technickou dokumentaci. Následně probíhá zařízení  
a vybavení skladu, naskladnění zásob a instalace ruční práškové lakovny. Také je nutné 
proškolení zaměstnanců a vedení firmy o správném užívání montované haly.  
Jakmile je nová hala kompletní, je nutné pořídit i ruční práškovací lakovnu 
s vytvrzovací pecí. Na základě potřebných technických parametrů tohoto vybavení 
vybereme vhodného dodavatele a zadáme objednávku. Po zaplacení lakovny a pece 
dochází k dodání a následné instalaci zařízení. Nakonec je předána technická 
dokumentace a probíhá školení pracovníků. 
Časový harmonogram 
Časový harmonogram jsem zpracovala na základě metody kritické cesty – CPM. 
V následující tabulce 5 jsou znázorněné jednotlivé činnosti projektu a jejich doba trvání.  
Doba trvání je stanovena na základě dostupných informací týkající se výstavby nové 
haly a následné konzultace s vedením firmy. Tabulka také znázorňuje návaznost 
jednotlivých činností. V tabulce 6 je pak vypočítána kritická cesta. Činnosti, které mají 
RC = 0 leží na kritické cestě a nemají tedy žádnou časovou rezervu. Je tedy nutné se na 
tyto činnosti zaměřit. Na obrázku 4 je znázorněn hranově definovaný graf, ve kterém je 
kritická cesta vyznačena. Z grafu je také patrné, že projekt bude trvat 269 dní.  
  
Tab. 1: Časový plán projektu (zdroj: vlastní) 
Číslo 
činnosti 




1 Výběr projektanta 14 - 
2 Vytvoření projektu 30 1 
3 Získání stavebního povolení 30 2 
4 Podepsání smlouvy 1 3 
5 Úhrada zálohy 3 4 
6 Úprava pozemku 30 5 
7 Navezení materiálu  10 6 
8 Výstavba haly 120 7 
9 Technická dokumentace k hale 1 8 
10 Školení vedení 1 9 
11 Školení zaměstnanců 1 10 
12 Zařízení prostor 7 11 
13 Naskladnění zásob 3 11 
14 Výběr dodavatele prášk. lakovny 7 9 
15 Zadání objednávky 1 14 
16 Úhrada zařízení 3 15 
17 Dodání a instalace zařízení 10 16 
18 Technická dokumentace k zařízení 1 17 
19 Školení lakýrníků 1 18 









 Tab. 2: Metoda CPM (zdroj: vlastní) 
Činnost i j t (dny) ZM KM ZP KP RC 
Výběr projektanta 0 1 14 0 14 0 14 0 
Vytvoření projektu 1 2 30 14 44 14 44 0 
Stavební povolení 2 3 30 44 74 44 74 0 
Podepsání smlouvy 3 4 1 74 75 74 75 0 
Úhrada zálohy 4 5 3 75 78 75 78 0 
Úprava pozemku 5 6 30 78 108 78 108 0 
Navezení materiálu  6 7 10 108 118 108 118 0 
Výstavba haly 7 8 120 118 238 118 238 0 
Tech. dok. - hala 8 9 1 238 239 238 239 0 
Školení vedení 9 10 1 239 240 253 254 14 
Výběr dodavatele  9 14 7 239 246 239 246 0 
Školení 
zaměstnanců 10 11 1 240 241 254 255 14 
Zařízení prostor 11 12 7 241 248 255 262 14 
Naskladnění zásob 11 13 3 241 244 259 262 18 
Uvedení do 
provozu 12 20 7 248 255 262 269 14 
Zahájení činnosti 13 20 7 244 251 262 269 18 
Zadání objednávky 14 15 1 246 247 246 247 0 
Úhrada zařízení 15 16 3 247 250 247 250 0 
Dodání a instalace 16 17 10 250 260 250 260 0 
Tech. dok. - 
zařízení 17 18 1 260 261 260 261 0 
Školení lakýrníků 18 19 1 261 262 261 262 0 
Uvedení haly a 
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 4.3 Finanční plán 
 
4.4 Analýza rizik 
Mezi nejvýznamnější rizika, která by mohla ohrozit náš podnikatelský záměr, patří:  
 Nedostatečně kvalifikovaný projektant. Volbu projektanta by firma neměla 
uspěchat. Jeho výběr je potřeba pečlivě zvážit, uvědomit si, co od něj 
očekáváme a za jakých podmínek. Lze říct, že právě na projektantovi závisí 
úspěšnost projektu a nedostatečně kvalifikovaný projektant by tedy mohl narušit 
reálnost celého projektu.    
 Špatně vytvořený projekt. Toto riziko souvisí i s kvalifikací a znalostmi 
projektanta. Je nutné, aby firma spolupracovala s projektantem a projednávala 
s ním každý další krok projektu. 
 Nezískání stavebního povolení. V případě nezískání stavebního povolení by 
firma nemohla realizovat svůj záměr. Je potřeba, aby firma s dostatečným 
předstihem zažádala o stavební povolení. Toto riziko souvisí i s výše 
uvedenými, neboť vypracovaný projekt je i součástí žádosti o stavební povolení. 
 Nedostatečná kvalifikace zaměstnanců. Toto riziko hrozí v případě, že by naši 
pracovníci nebyli schopni manipulovat s nově pořízeným zařízením – ruční 
práškovou lakovnou a vytvrzovací pecí. Jelikož firma má takové podobné 
zařízení, jedná se o méně pravděpodobné riziko. Navíc všichni zaměstnanci, 
kteří budou s tímto zařízením pracovat, absolvují potřebná školení.  
 Vstup nové konkurence. V našem případě se jedná o odvětví, kde je velký 
počet konkurentů a každý další konkurent pro nás představuje značné riziko. 
Jedná se však také o trh s velkou kapitálovou náročností, což může pro mnohé 
firmy představovat bariéru vstupu do odvětví. 
 Špatné odhadnutí nákladů. Jedná se o méně pravděpodobné riziko a to z toho 
důvodu, že firma v této oblasti již podniká a má nějaké zkušenosti. I přes to by 
se však odhad nákladů na projekt neměl podcenit.  
 Vandalismus. V případě rizika vandalismu záleží na rozsahu poškození 
majetku. Jelikož je však provozovna firmy oplocena a navíc střežena elektrickou 
 zabezpečovací technikou a nově i kamerovým systémem, patří toto riziko mezi 
výjimečně možná. 
 Neúčinná propagace. Propagace patří mezi slabší stránky firmy, což by však 
chtěla do budoucna zlepšit. V současné době firma pracuje na tvorbě webových 
stránek.  
 Nezískání úvěru. Jedná se o riziko, které by mělo pro naši firmu velmi 
významný dopad, a to z toho důvodu, že bez získání peněžních prostředků 
nemůže svůj podnikatelský záměr realizovat. Žádosti o úvěr by měla tedy 
předcházet velice pečlivá příprava.   
 Poškození strojů a zařízení při stěhování. Velikost rizika v tomto případě 
závisí na míře eventuálního poškození strojů nebo zařízení. Při manipulací 
s technikou bychom měli tedy postupovat spíše pomalu s maximální přesností.  
 Nová strategie konkurence. Nová lepší strategie naší konkurence by měla 
negativní dopad na poptávku po našich službách. V tomto případě bychom 
pravděpodobně byli nuceni snižovat ceny za naše služby tak, abychom u našich 
zákazníků obstáli.  
 Vznik možných škod při naskladnění a uvedení haly do provozu. Toto 
riziko, stejně jako předchozí, závisí na míře vzniklých škod. Doporučením je 
pomalý a promyšlený postup.  
 Nepružnost skladových prostor. Toto riziko není příliš pravděpodobné, jelikož 
nová hala poskytne další skladovací prostory. Pokud by i přes to k tomuto riziku 
došlo, firma by byla nucena, stejně jako doteď, větší zakázky odmítnout.  
 Velmi dlouhá doba návratnosti investic. Ve výše uvedeném finančním plánu 
je uvedeno, že k návratnosti investic dojde ve třetím roce. Vzhledem k tomu, že 
firma předpokládá životnost zařízení na dvacet a haly alespoň třicet let, si 
myslím, že doba návratnosti je přijatelná. Pokud by však došlo z nějakého 
důvodu k jejímu prodloužení, firma se bude snažit více šetřit, a to především 
minimalizací nákladů.  
 Vysoké náklady na úvěr. V předchozím finančním pláně je uvedeno, že banka 
stanovila předpokládanou úrokovou sazbu na 5,9 % a splátky budou spláceny 
vždy na konci roku. V případě, že by si firma nemohla tak vysokou splátku 
dovolit, tak na základě domluvy s bankou upraví podmínky splácení.   
  Neefektivní využití skladu. Neefektivní využívání skladů může narušit 
fungování celého podniku. Co se týče našich dosavadních skladů, lze říct, že je 
firma využívá poměrně efektivně. Optimálně využívá prostor především díky 
vhodně řešeným regálům, klade důraz na bezchybné dodávky, efektivně využívá 
manipulační techniku, má vhodné rozmístění zdrojů v závislosti na činnostech, 
ke kterým jsou určeny apod.  
 Pokles poptávky. Pokles poptávky je pro nás významným rizikem, neboť právě 
na základě poptávky chce firma realizovat rozšíření dané činnosti – práškového 
lakování. Aby firma zabránila poklesu poptávky, snaží se plnit veškeré 
požadavky zákazníků. Nabízí jim komplexní servis, nižší ceny a rychlé plnění 
zakázek. Měla by však klást větší důraz i na propagaci této činnosti.  
 Živelná pohroma. Provozovna firmy se nachází na otevřeném, nekrytém, 
prostranství, kde je občasný výskyt velice silného větru. Opatřením do budoucna 
by mohlo být například vysání stromů, což by mohlo toto riziko zmírnit. 
Živelnou pohromou by mohl být i požár. Tohle riziko se firma snaží 
minimalizovat instalací protipožárních alarmů ve všech výrobních halách  
a přísným dodržováním bezpečnosti práce. Firma je také proti těmto rizikům 
pojištěna 
 Poškození haly při stavbě. Dopad tohoto rizika opět záleží na míře poškození. 
Jelikož však bude výstavbu haly provádět profesionální firma, myslíme si, že 
toto riziko není příliš vysoké.  
 Neschopnost platby splátek při pořízení úvěrem. Firma se rozhodla pro roční 
úhradu splátek. V případě, že by však nebyla schopna tak velkou splátku 
jednorázově uhradit, tak po domluvě s blankou, změní způsob splácení.  
 Nevyhovující zařízení. Jelikož se firma v daném oboru již nějaký čas pohybuje, 
je schopna přesně určit, jaké zařízení potřebuje. Jedná se tedy o téměř nemožné 
riziko.  
 Poruchovost nového zařízení. Toto riziko patří mezi velmi malá rizika, pokud 
by však k tomu došlo, firma může uplatnit reklamaci.  
V tabulce 14 je uveden seznam možných rizik, která jsou roztříděna do příslušné 
kategorie rizik a u každého z nich je hodnocena velikost dopadu (D) a pravděpodobnost 
 výskytu (P), z kterých pak vychází významnost rizik (V). [27] Rizika jsou ohodnocena 
na základě konzultace s firmou.  
Dopad i pravděpodobnost výskytu jsou hodnoceny pomocí bodové stupnice. Následující 
tabulky, 12 a 13, uvádějí význam jednotlivých bodů stupnice. [28] 
Tab. 3: Bodová stupnice dopadu rizika "D" (zdroj: 28) 
Hodnota Dopad 
1 Téměř neznatelný 
2 Drobný 
3 Významný 
4 Velmi významný 
5 Nepřijatelný 
 
Tab. 4: Bodová stupnice pravděpodobnosti výskytu rizika "P" (zdroj: 28) 
Hodnota Pravděpodobnost výskytu 
1 Téměř nemožné 
2 Vyjímečně možná 
3 Běžně možná 
4 Pravděpodobná 










 Tab. 5: Seznam možných rizik (zdroj: vlastní, 27) 
Č. Kategorie rizika Riziko P D V 
1. 




2 4,5 9 
2. Strategická rizika Špatně vytvořený projekt 2,5 4 10 
3. Legislativní a právní rizika Nezískání stavebního povolení 3 5 15 
4. 




1 3 3 
5. Strategická rizika Vstup nové konkurence 2 3,5 7 
6. 
Finanční a rozpočtová 
rizika 
Špatné odhadnutí nákladů 2  3  6  
7. Provozní rizika Vandalismus 1,5  2   3 
8. Strategická rizika Neúčinná propagace 2,5  3,5   8,75 
9. 
Finanční a rozpočtová 
rizika 
Nezískání úvěru  2,5 5   12,5 
10. Provozní rizika 
Poškození strojů a zařízení při 
stěhování 
 3,5 3   10,5 
11. Strategická rizika Nová strategie konkurence  2 3   6 
12. Provozní rizika 
Vznik možných škod při 
naskladnění a uvedení haly do 
provozu 
4  2,5   10 
13. Provozní rizika Nepružnost skladových prostor  1,5 3   4,5 
14. 
Finanční a rozpočtová 
rizika 
Velmi dlouhá doba návratnosti 
investic 
 2  3  6 
15. 
Finanční a rozpočtová 
rizika 
Vysoké náklady na úvěr 3  3  9 
16. Provozní rizika Neefektivní využití skladů 2,5  3  7,5 
17. Strategická rizika Pokles poptávky 2,5  3,5   8,75 
18. Mimořádná rizika Živelná pohroma  2 3,5  7 
19. Provozní rizika Poškození haly při stavbě  1,5 3   4,5 
20. 
Finanční a rozpočtová 
rizika 
Neschopnost platby splátek při 
pořízení úvěrem 
1,5  3   4,5 
21 Rizika technologická Nevyhovující zařízení 1 4 4 
22 Rizika technologická Poruchovost nového zařízení 1 4 4 
 
Z tabulky je patrné, že naším největším rizikem je nezískání stavebního povolení. S tím 
souvisí i špatně vytvořený projekt a nedostatečná kvalifikace zvoleného projektanta. Jak 
již bylo zmíněno výše, právě projektant nese největší zodpovědnost za získání tohoto 
stavebního povolení, bez kterého není možné náš projekt realizovat. Proto je nutné 
 výběr projektanta pečlivě zvážit. Nezískání finančních prostředků, pomocí kterých 
chceme tento projekt realizovat je naším druhým největším rizikem. V případě, že by 
nám banka zamítla žádost o úvěr, nebudeme schopni plánované rozšíření naší firmy 
realizovat. Z tohoto důvodu se příprava žádosti o úvěr nesmí podcenit. Jako třetí 
největší riziko je v tabulce uvedeno poškození strojů a zařízení při stěhování. Jak již 
bylo několikrát zmiňováno, naše podnikaní je závislé na technice a případné větší 
poškození našeho zařízení by způsobilo přerušení naší činnosti.  V případě manipulace 
se zařízením je tedy nutné raději postupovat pomalu a promyšleně, aby se předešlo 
případným škodám. 
Mapa rizik 
Na obrázku 6 je zachycena mapa rizik, která je zpracována na základě informací z výše 
uvedené tabulky 8: Seznam možných rizik. 
Mapa rozděluje rizika do třech kategorií, a to zanedbatelná, běžná a kritická rizika. 
Většina výše uvedených rizik spadá mezi běžná rizika, zanedbatelná rizika nemáme 
žádná, a co se týče kritických rizik, tak do této skupiny spadá nedostatečně 
kvalifikovaný projektant, špatně vytvořený projekt, nezískání stavebního povolení a 
nezískání úvěry. Tato kritická rizika jsem zmiňovala již výše a je tedy potřeba, aby se 





















































Cílem této práce bylo vypracovat podnikatelský záměr na rozšíření podniku, který by 
firmě umožnil posoudit realizovatelnost plánovaného projektu. Podnikatelský záměr se 
týká rozšíření prostor firmy a pořízení nového zařízení.  
Na základě analýzy současné situace podniku, která zahrnuje PEST analýzu, Porterův 
model pěti sil, finanční analýzu a SWOT analýzu, jsem navrhla rozšířit prostory skladů 
pomocí výstavby nové haly a také zakoupení nové ruční práškové lakovny  
a vytvrzovací pece. Vhledem k časovému harmonogramu je celková doba projektu 
odhadována na necelých devět měsíců. 
Financování nové haly a potřebného zařízení by firma realizovala prostřednictvím 
úvěru. Firma si zvolila splácení jednou ročně vždy na konci roku. Podle mého názoru 
může být pro firmu obtížné platit jednorázově tak velkou částku, proto bych raději 
volila cestu měsíčního splácení úvěru. Dodatečné náklady týkající se především 
výstavby a vybavení nové haly, bude firma hradit z vlastních zdrojů. Na 
základě odhadovaných tržeb a zisku je doba návratnosti stanovena na tři roky, což je 
vzhledem k odhadované době životnosti daného majetku více než přijatelné.  
Závěrem lze konstatovat, že stanovený cíl této práce byl naplněn. Předložený 
podnikatelský záměr poskytuje firmě dostatečné podklady, na základě kterých může 
posoudit reálnost projektu. Osobně jsem přesvědčena, že za současných podmínek, je 
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